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suolaisista vitriinituotteista sekä a’la carte- tuotteista kolme tuotetta, joilla on paras myyn-
tikate sekä paras myyntivolyymi. Tarkoitus oli löytää Pirkanmaan Osuuskaupalla käytet-
tävän kassajärjestelmän tiedoista tarpeelliset ja koostaa niistä selkeästi luettavat taulukot. 
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The purpose of this study was to make a product analysis of showcase and a’la carte 
products for ABC Pirkkala. The purpose was to find three best product with product anal-
ysis for every product group. Product analysis told which products were the best sales 
margin and the best sales volume. The goal this study was to find some measures that 
could help to raise some products sales margin and sales volume.  
 
The method employed in this study was product analysis. It was presented with some 
worksheets. In worksheets can find various particulars of products. The worksheets were 
made from six various periods and two worksheets from every period; one with waste 
and one without.  
 
As the result of this study was found three different star products from every product 
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better to withdraw them from sale.  
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1 JOHDANTO 
 
 
Tämän opinnäytetyön tarkoituksena on löytää Pirkanmaan Osuuskaupan ABC- liiken-
nemyymälöiden vitriini- sekä ruoka-annosvalikoimista tuotteet, joissa on sekä paras kate 
että paras volyymi. Opinnäytetyö keskittyy Pirkkalan ABC:n valikoimaan, mutta sitä on 
tarkoitus käyttää myös muissa Pirkanmaan Osuuskaupan liikennemyymälöissä soveltaen.  
 
Tämän opinnäytetyön tavoitteena on löytää Pirkkalan ABC:n valikoimista kolme hyvä-
katteista ja hyvävolyymista tuotetta sekä makeista että suolaisista vitriinituotteista ja 
ruoka-annoksista. Kolme parasta tuotetta etsitään top kymmenen tuotteen valikoimasta 
jokaisesta edellä mainitusta tuoteryhmästä. Lisäksi on tavoitteena löytää mahdollisia toi-
menpiteitä vitriini- ja a’la carte-tuotteille menu-analyysin avulla. Esimerkiksi, miten jon-
kun tuotteen myyntikatetta voisi nostaa tai myyntivolyymia kasvattaa.  
 
Top kolme tuotteet suolaisista ja makeista vitriinituotteista sekä ruoka-annoksista saadaan 
selville puhtaasti laskemalla käyttäen hyväksi menu-analyysia. Menu-analyysia tarkastel-
laan sekä toteutuneen myyntikatteen avulla, että tavoitemyyntikatteen avulla. Tässä opin-
näytetyössä tuodaan esille myös hävikin vaikutus myyntikatteeseen ja menu-analyysin 
tulokseen.  
 
Opinnäytetyöstä on tarkoitus olla oikeasti hyötyä suunniteltaessa Pirkanmaan Osuuskau-
pan liikenneasemien vitriini- sekä ruoka-annos valikoimaa. Tarkoitus on löytää ne tuot-
teet, joita myydään eniten parhaalla katteella.  
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2 LASKENTATOIMI JOHDON TYÖKALUNA 
 
 
Organisaatioissa joudutaan joka päivä tekemään erilaisia valintoja. Organisaation tulee 
miettiä ja valita niitä tavoitteita, joihin se toiminnallaan on pyrkimässä. Tämän lisäksi 
tulee miettiä ja valmistella keinoja, joilla näihin tavoitteisiin päästään. Organisaation pi-
tää miettiä minkälaisia ihmisiä, laitteita tai minkälaista osaamista tarvitaan, jotta suunni-
telmat ja tavoitteet voidaan käytännössä toteuttaa ja saavuttaa. Lopuksi on tärkeää, että 
onnistutaan toteuttamaan ajatuksista hyvät ja yhdistämään tulokset, joita saadaan valin-
tojen kautta. Näistä kaikista tulisi vielä muodostaa tehokas käytännön toteutus. (Suomala, 
Manninen & Lyly-Yrjänäinen 2011, 8.) 
 
Organisaatioissa tehdään valintoja ja päätöksiä paljon ja eri tasoilla. Päätöksiä tekee muun 
muassa ylin johto, tuotekehitys, myynti ja jopa asiakaspalvelijat. Päätöksiä on paljon ja 
useat päätöksistä voivat olla vaikeitakin. Yksi asia kuitenkin yhdistää yrityksiä ja se on 
päätösten taloudellinen näkökulma. Yritysten, jotka harjoittavat liiketoimintaa, on tarkoi-
tus tuottaa omistajilleen taloudellista hyötyä. Nämä yritykset haluavat olla myös hyvä 
työpaikka henkilöstölleen. Jotta yritys voisi olla näitä asioita ja saavuttaa tavoitteitaan, 
tulee sen olla taloudellisesti tuottava. (Suomala, Manninen & Lyly-Yrjänäinen 2011, 8.) 
 
Laskentatoimea tarvitaan yrityksen päätöksenteossa. Yksi sen tehtävä on antaa tukea, kun 
yrityksessä tehdään erilaisia päätöksiä ja valintoja. Laskentatoimi on tärkeää yrityksessä 
myös siksi, että yrityksen sidosryhmillä on mahdollisuus saada tietoa yrityksestä sen 
avulla. Monet sidosryhmät, kuten omistajat, rahoittajat, henkilöstö, asiakkaat, toimittajat 
jne. haluavat tietää, miten yritys on menestynyt ja kuinka yritys toimii. (Suominen, Man-
ninen & Lyly-Yrjänäinen 2011, 9.) Näitä tietoja saadakseen laskentatoimi hyväksikäyttää 
matemaattisin keinoin saatavaa informaatiota erilaisista laskentajärjestelmistä. Nämä las-
kentajärjestelmät keräävät, rekisteröivät ja käsittelevät tietoja, jotka toiminnasta syntyvät 
ja tekevät siitä informaatiota, jota yritys ja sen sidosryhmät voivat käyttää hyväksi. (Miet-
tinen & Santala 2003, 100.) 
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2.1 Katetuottolaskelma 
 
Katetuottolaskelmaa käytetään, kun halutaan tietää onko yritys kannattava ja silloin kun 
sen kannattavuutta halutaan hallita (Alhola & Lauslahti 2000, 66) 
 
Katetuottolaskelma lähtee siitä, että yrityksellä on kustannuksia, jotka voidaan jakaa 
muuttuviin ja kiinteisiin kustannuksiin (Alhola & Lauslahti 2000, 66). Muuttuvat kustan-
nukset ovat suoraan verrannollisia siihen, kuinka paljon tuotetaan ja ne myös lisääntyvät 
kun tuotanto lisääntyy. Muuttuvia kustannuksia ovat esimerkiksi raaka-aineet, joita tuo-
tantoon tarvitaan. Kiinteät kustannukset taas ovat niitä kustannuksia, jotka eivät muutu 
tuotannon määrän muuttuessa. Tällaisia kiinteitä kustannuksia ovat esimerkiksi kiinteis-
tökustannukset tai yrityksen hallinnon kustannukset. (Ikäheimo, Lounasmeri & Walden 
2009, 137.) 
 
Kun lasketaan myyntikatetuottoa, silloin vähennetään tuottojen ja muuttuvien kustannus-
ten erotus (Kuvio 1). Kun myyntikatetuottoa lasketaan, on tärkeää ottaa huomioon, että 
tuotoista vähennetään juuri niitä kustannuksia, mitkä ovat aiheutuneet tuottojen hankin-
nasta. Myyntikatetuottoa laskettaessa on myös hyvä, että määrittelee jonkin aikavälin, 
miltä ajalta myyntikatetuottoja lasketaan. Myyntikatetuottoja voi ravintolassa laskea esi-
merkiksi yhdelle annokselle tai tuotteelle, eri tuoteryhmille tai vaikka koko yritykselle. 
(Nieminen 2002, 61.) Kun katetuotosta vähennetään vielä kiinteät kustannukset, on jäl-
jelle jäävä osuus yrityksen tulos (Alhola & Lauslahti 2000, 66).  
 
 Myyntituotot 
 - Muuttuvat kustannukset 
 = Katetuotto 
 - Kiinteät kustannukset 
 = Tulos 
 KUVIO 1. Katetuottolaskelma ( Kinnunen ym. 2007, 88.) 
 
Ravintola-alalla myyntikatetuottolaskelmia olisi hyvä tehdä riittävän usein, kuten esimer-
kiksi kerran kuukaudessa. Mitä useammin niitä tehdään, sitä helpompi on seurata yrityk-
sen toimintaa ja puuttua mahdollisesti korjausta tarvitseviin asioihin. (Nieminen 2002, 
61.) 
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2.2 Tuoteryhmäkohtainen kannattavuuden hallinta 
 
Tuoteryhmäkohtaista myyntikatetuottolaskelmaa käytetään paljon ravintola-alalla, kun 
tarkoituksena on parantaa raaka-ainekäyttöä laskennan ja kannattavuuden seurannan 
avulla. Tuoteryhmäkohtainen myyntikatelaskenta tehdään, jotta saataisiin selville tuote-
ryhmäkohtaisesti liikevaihto, raaka-ainekulut ja myyntikatteet sekä raaka-ainehävikki, 
jos sitä on syntynyt. (Heikkilä & Saranpää 2008, 79.) 
 
Yritystoiminnassa on yrityksen tarkoitus olla kannattava. Jotta yritys voisi toimia kannat-
tavasti, tulee sen tietää, minkälainen hintataso tuotteilla ja palveluilla tulee olla, jotta lii-
ketoiminta olisi kannattavaa. Tuoteryhmäkohtainen laskenta on hyvä keino yritykselle 
saada selville miten kannattavia tuotteet ja palvelut ovat. Se selvittää yritykselle mitä 
tuotteita ja palveluita yrityksen kannattaa myydä ja kuinka paljon niitä tehdään ja millä 
hinnalla niitä tehdään. (Rajala 2010, 22.) 
 
Tuotekohtaisia laskelmia käytetään hyväksi varsinkin tuotekehityksessä ja tuotevalin-
nassa, hinnoittelussa sekä silloin kun suunnitellaan tuotekohtaista kannattavuutta ja seu-
rataan sitä. Laskelmissa käytetään taustatietona tuoteryhmäkohtaista liikevaihtotietoa. 
Tätä kerätään päivittäin kassajärjestelmien avulla. Joissakin yrityksissä on käytössä kat-
tava reseptiikka ja tuotannon ohjausjärjestelmä, joskus jopa kassajärjestelmään yhdistet-
tynä. Näiden avulla on mahdollista saada myös tuoteryhmäkohtainen laskennallinen 
raaka-ainekäyttö järjestelmästä. (Heikkilä & Saranpää 2008, 80.) 
 
Miten sitten laskennallinen raaka-ainekäyttö muodostuu? Siten, että kun esimerkiksi 
myydään pippuripihviannos, varastovalvontajärjestelmä automaattisesti vähentää siinä 
käytettävät raaka-aineet varaston arvosta ja vastaavasti lisää raaka-ainekulun raaka-aine-
kuluseurantaan. Kun yrityksellä on nämä tiedot, on sen mahdollista seurata laskennallista 
tuoteryhmäkatetta ja tuotekohtaista myyntikatetta jopa päivittäin. Laskennallista myynti-
katetta voidaan kutsua myös niin sanotuksi optimikatteeksi. Toteutuneen myyntikatteen 
ja laskennallisen optimimyyntikatteen lisäksi on vielä niin sanottu tavoitemyyntikate. Se 
on katetaso, joka määritellään tehtäessä budjettia myyntikatteen tavoitetasoksi. Tavoite-
myyntikate eroaa optimimyyntikatteesta sillä, että siinä on huomioitu myös hävikin ole-
tettu kuluvaikutus. Usein tuoteryhmäkohtaisen kannattavuuden seuranta rajoittuu myyn-
tikatteeseen. Olisi kuitenkin hyvä, jos välillä otettaisiin mukaan myös työvoimakulujen 
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ja muiden kiinteiden kulujen vaikutus katteeseen. Joskus olisi hyvä tehdä vaikka pistoko-
keita, jotta saataisiin selvitettyä tuoteryhmien ja tuotteiden vaatimien työpanostusten ja 
muiden panostusten suuruutta todelliseen kannattavuuteen. Hyvä keino tähän on esimer-
kiksi kellottamalla mitata tuotteiden valmistusajat. Tuotteet voitaisiin jakaa ryhmiin nii-
hin kuluvan ajan perusteella. Eri ryhmille voitaisiin määritellä myyntikateprosentti sen 
mukaan, miten työlästä tai aikaa vievää kunkin ryhmän tuotteiden valmistus on. Käytän-
nössä se tarkoittaa sitä, että työläimmillä tuotteilla on korkeampi myyntikatetavoite. 
(Heikkilä & Saranpää 2008, 82.) 
 
2.3 Menu-analyysi 
 
Menu-analyysin avulla on tarkoitus tutkia tuotteiden kannattavuutta suhteessa myyntivo-
lyymiin, silloin kun yrityksellä on laaja tuotevalikoima. Menu-analyysissa sovelletaan ns. 
Bostonin matriisia. Siinä yrityksen tuotteet ja tuoteryhmät voidaan jaotella ryhmiin mark-
kinaosuuden ja kasvun mukaan. (Selander & Valli 2007, 97.) Tuotteet jaetaan neljään 
ryhmään, sen mukaan millainen myyntikate ja minkälaiset myyntimäärät niillä ovat. 
Myyntikatetta ja myyntimääriä verrataan kaikkien tuotteiden keskimääräisiin arvoihin. 
Nämä neljä luokkaa ovat tähtituotteet, lypsylehmät, rakkikoirat ja kysymysmerkit. Tähti-
tuotteita ovat ne tuotteet, joilla on hyvä myyntikate ja jotka myyvät hyvin. Lypsylehmät 
taas omaavat hyvät volyymit, mutta myyntikate on alhainen. Rakkikoirat ovat niitä tuot-
teita, jotka myyvät huonolla volyymilla ja huonolla myyntikatteella. Kysymysmerkki- 
tuotteita ovat ne tuotteet, mitkä myyvät vähän, mutta hyvällä myyntikatteella. Kuviona 
luokittelu näyttää tältä (kuvio 2). (Heikkilä & Saranpää 2008, 82.)  
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KUVIO 2. Menu-analyysi. (Heikkilä & Saranpää 2008, 82.) 
Lypsylehmät Tähtituotteet
Rakkikoirat Kysymysmerkit
Myyntivolyymi 
Myyntikate 
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3 KASAVANAN JA SMITHIN MALLI 
 
Menu-analyysin voi tehdä myös kansainvälisesti tunnetun Kanavan ja Smithin mallin 
mukaan. Siinä jokaisen ruokalistalla olevan tuotteen kannattavuutta mitataan annoskoh-
taisella myyntikatemäärällä sekä sen myyntivolyymia sen mukaan, kuinka paljon annosta 
on myyty. (Heikkilä & Saranpää 2008, 82.) 
 
Jokaisen tuotteen annoskohtainen myyntikate otetaan vertailuun kaikkien tuotteiden an-
noskohtaisten myyntikatteiden keskiarvoon. Myös jokaisen tuotteen myyntimääriä ver-
taillaan kaikkien tuotteiden myyntimäärien keskiarvoon. Myyntimäärien keskiarvoa kui-
tenkin alennetaan kertoimella 0,7, koska halutaan, että yksittäisten menekkituotteiden 
keskiarvoa nostava vaikutus pienentyisi ja näin ollen analyysi olisi tilastollisesti parempi 
ja totuudenmukaisempi. Seuraavassa on esimerkki taulukosta, jota voi käyttää apuna ana-
lyysin tekemisessä (TAULUKKO 1). (Heikkilä & Saranpää 2008, 83.) 
 
TAULUKKO 1. Kasavan ja Smithin malli. Esimerkkitaulukko. (Heikkilä & Saranpää 
2008, 83.) 
Tuote Myynti/ 
kpl 
Liike-
vaihto 
Aine- 
käyttö 
Myyntikate Myka/ 
annos 
Luokitus 
Sipuli-
pihvi 
372 7254 1815 5439 14,62 Tähtituote 
Lammas-
varras 
70 1540 381 1159 16,56 Kysymys-
merkki 
BBQ Bur-
ger 
198 2574 495 2079 10,5 Lypsy-
lehmä 
Wienen-
leike 
60 1080 384 696 11,6 Rakki-
koira 
Kes-
kiarvo 
175    13,32  
0,7x kes-
kiarvo 
122,5      
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Taulukossa 1. on esimerkki jokaisesta menu-analyysin luokasta. Tähtituotteet ovat niitä 
tuotteita, joiden myyntimäärät ylittävät keskiarvon 122,5 ja myyntikate on parempi kuin 
keskiarvo 13,32. Tähtituotteet ovat ravintolalle kannattavimpia tuotteita ja niiden koh-
dalla on osattu hinnoittelu tehdä hyvin suhteessa kysyntään. (Heikkilä & Saranpää 2008, 
83.) 
 
Lypsylehmät ovat niitä tuotteita, joiden myyntimäärä menee yli keskiarvon, mutta myyn-
tikate on heikko. Jos lypsylehmistä haluttaisiin parempi kate, pitäisi tuotteen hintaa nos-
taa. Hinnan nostaminen ei saisi kuitenkaan vaikuttaa tuotteen myyntimääriin. (Heikkilä 
& Saranpää 2008, 83.) 
 
Kysymysmerkit ovat tuotteita, joiden myyntimäärä ei ylitä keskiarvoa, mutta myyntikate 
niissä on hyvä. Kysymysmerkkituotteet ovat niitä tuotteita, joiden myyntiä pitäisi lisätä. 
Myynninlisäys voisi tapahtua esimerkiksi myyjien lisämyyntityöllä ja ravintolan sisäi-
sellä markkinoinnilla. (Heikkilä & Saranpää 2008, 84.) 
 
Rakkikoirat ovat tuotteita, jotka eivät pääse myynnillä eivätkä myyntikatteella keskiarvon 
yläpuolelle. Rakkikoirat ovat tuotteita, jotka voisi poistaa myynnistä tai niitä tulisi joten-
kin kehittää. Rakkikoiratuote voi olla myös esimerkiksi erikoisruokavaliotuote, jolla ha-
lutaan parantaa asiakaspalvelua. Tällaisessa tapauksessa olisi syytä miettiä tuotteen hin-
noittelua uudestaan sen kannattavuuden parantamiseksi. (Heikkilä & Saranpää 2008, 84.) 
 
Menu-analyysin voi tehdä myös niin, että siinä otetaan huomioon annoksen valmistami-
seen käytetty työaika. Ravintolan ruoka- annoksissa esimerkiksi työaika on hyvä ottaa 
mukaan, koska näin saadaan tietää myös mahdollisesti huonon palkkakatteen omaavat 
tuotteet ja esimerkiksi kehittää niiden työtapoja. Annoksen palkkakate saadaan kerto-
malla työtunnin hinta annoksen valmistamiseen menevällä ajalla. (Selander & Valli 2007, 
97.) 
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4 HÄVIKIN VAIKUTUS KANNATTAVUUDEN HALLINNASSA 
 
Tässä osiossa käydään läpi hävikin vaikutusta tuotteen myyntikatteeseen ja keittiön toi-
minnan vaikutusta hävikinhallintaan. Tarkoitus on tuoda esille vain opinnäytetyössä käy-
tetyn menu-analyysin kannalta oleellinen hävikin muoto, joka on tässä tapauksessa yli-
tuotannollinen hävikki. Tämän työn menu-analyysissa tarkastellaan ainoastaan valmiiden 
tuotteiden hävikin vaikutusta tuloksiin.  
 
4.1 Ylituotannollinen hävikki 
 
Ylituotannolliseksi hävikiksi kutsutaan hävikkiä, jota syntyy kun valmiin tuotteen kunto 
laskee alle myyntikuntoisuuden rajan ja sen vuoksi sitä ei voida enää käyttää. Ylituotan-
nollista hävikkiä voidaan helposti hallita tai poistaa kokonaan. Tämä tapahtuu niin, että 
valmistetaan myytävää tuotetta vain se määrä kuin sitä myös myydään. Näin se ainakin 
periaatteessa menee. Käytännössä se ei kuitenkaan ole noin helppoa. Useissa ravinto-
loissa on esimerkiksi noutopöytä, josta asiakas voi itse ottaa haluamansa määrä ruokaa. 
Tällaisen ruoan menekkiä on hankala tarkkaan määritellä. Tästä johtuen ylituotannollista 
hävikkiä usein syntyy. Ylituotannollisen hävikin hallinnassa on hyvä käyttää mahdollisia 
tietoja ruoan menekistä aikaisemmin, jotta pystytään arvioimaan edes jonkin verran tar-
vittavan ruoan määrää. Toinen keino on valmistaa tuotetta vähän kerralla useasti, jos se 
vain on mahdollista. Näin hävikin määrä jää pieneksi automaattisesti. Myös tuotteen me-
nekkiä on mahdollista seurata helpommin ja tuotteen valmistusmääriä vähentää tuotteen 
menekin pienentyessä. (Hänninen 2006, 11.) 
 
4.2 Keittiön toiminnan vaikutus hävikkiin 
 
Keittiö työskentelypaikkana on sellainen, että työntekijällä toiminnalla on monessa työ-
tehtävässä erittäin iso osuus. Tästä johtuen myös se, että työntekijä saattaa tehdä virheitä 
aiheuttaa ison vahingon. Vielä vähän aikaa sitten keittiöillä oli henkilöt jokaiseen työteh-
tävään ja he hoitivat vain oman työtehtävänsä. Tiskaajat tiskasivat, kylmäköt hoitivat kyl-
män keittiön ja kokit kokkaamisen ja tarjoilijat hoitivat yksinomaan tarjoilemisen. Nyky-
aikana kuitenkin keittiötyöntekijöiltä vaaditaan paljon erilaisten tehtävien osaamista ja 
toimimista useassa tehtävässä ainakin limittäin jollei jopa yhtaikaa. Keittiötyöntekijöiden 
moniosaaminen on nykyaikaa ja heiltä myös vaaditaan sitä usein. (Hänninen 2006, 12.) 
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Nykyajan ammattikeittiössä siis työntekijöiden ammattitaidon merkitys on entistä suu-
rempi. Myös hävikinhallinta perustuu suurelta osin henkilökunnan ammattitaitoon. 
Koska ammattikeittiötoiminta on monesti todella hektistä, ei työntekijälle jää paljoakaan 
hoitaa tehtäviään. Silloin henkilön on tiedettävä, mitä hän tekee. Ammattikeittiötyösken-
telyssä tulee olla todella tarkkana jokaisessa työvaiheessa ruokalistojen suunnittelusta al-
kaen valmiin tuotteen esille laittoon asti. Keittiötyöskentelyssä on myös paljon muuttuvia 
tilanteita, joita pitää pystyä hallitsemaan. (Hänninen 2006, 12.) 
 
Yhtenä hävikinhallintaa auttavana keinona voidaan pitää annoskortteja. Annoskortit ovat 
välineitä, jotka auttavat henkilökuntaa valmistamaan ruoka-annoksia oikein menetelmin 
ja määrin. Annoskorteissa on tarkkaan määritelty annoksien raaka-ainemäärät ja näitä 
määriä noudattamalla voidaan ehkäistä myös hävikin syntyä. Annoskorteissa on usein 
huomioitu jo valmiiksi mahdolliset hävikin määrät.( Hänninen 2006, 14 -15.) 
 
Keittiötyöskentelyssä on jokaisella työntekijällä vastuu omasta työstään. On tärkeää, että 
työntekijät haluavat toimia ammattitaitoisesti ja jokainen osaltaan vaikuttaa hävikin syn-
tyyn. Ei tarvita kuin yksi työntekijä, joka voi pilata myyntikatehallinnan huolimattomalla 
toiminnallaan. 
 
4.3 Hyväksyttävä hävikki 
 
Kaikki hävikki ei ole pahasta. Varsinkin ravintolatoiminnassa on hyvä tullakin välillä hä-
vikkiä. Hyväksyttävä hävikki on sellaista, joka aiheutuu tuotteiden myyntikunnostuksesta 
tai valmistuksesta. Myös luonnollista hävikkiä syntyy, kun halutaan pitää kiinni yrityksen 
palvelutasosta. Tällainen hävikki on myös hyväksyttävää hävikkiä. (Hiiri 2013, 10.) 
 
Myöskään ilman hävikkiä on vaikeata saada keittiöltä tuotteita asiakkaille. Jos esimer-
kiksi ravintolassa on noutopöytä, josta asiakas voi itse ottaa haluamansa määrän ruokaa, 
on hyvä, että ruokaa on myös siellä tarjolla, niin, että se näyttää houkuttelevalta. Jos näin 
ei ole, voi asiakas olla ottamatta koko ruokaa ja siirtyä jonnekin muualle syömään. Jotta 
tuote on myyvä koko tarjoiluajan, tulee väkisinkin hävikkiä, mutta se on silloin hyväk-
syttävää hävikkiä. (Hänninen 2006, 15.) 
 
On tärkeää, että hävikki on suhteessa ravintolan myynnin kanssa. Voidaan sanoa, että 
hävikkiin vaikuttaa ravintolan liike-idea. Jos kyseessä on ravintola, jossa pyritään kaikki 
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tekemään alusta asti itse, eikä puolivalmisteita käytetä, tulee hävikkiä huomattavasti 
enemmän. Tällaisia ravintoloita ovat esimerkiksi tasokkaat a´la carte- ravintolat. Tällai-
sissa ravintoloissa kuitenkin myös hintataso on korkeampi, koska myös hävikki on las-
kettu hintoihin. Esimerkiksi suurkeittiössä hävikin määrä yritetään puolestaan pitää mah-
dollisimman pienenä, joka osaltaan vaikuttaa alentavasti ruokien hintoihin. (Hänninen 
2006, 15.)  
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5 MENU-ANALYYSI RAVINTOLAN TUOTTEISTA 
 
Tein menu-analyysin ravintolan suolaisista ja makeista vitriinituotteista sekä A´la carte- 
tuotteista. Tarkoituksena olisi löytää näistä tuotteista ne tuotteet, joissa on paras kate ja 
paras myyntivolyymi. Otin analyysiin mukaan kymmenen eniten myytyä tuotetta. Tein 
tuotteista kaksi eri taulukkoa, joista toisessa tein analyysin ilman hävikin vaikutusta (Tau-
lukko 2.) ja toisen, jossa otin hävikin vaikutuksen huomioon (Taulukko 3). Ainoastaan 
a’la carte-tuotteista tein vain yhden taulukon ilman hävikin vaikutusta, koska näissä hä-
vikki on niin pieni, ettei sillä ole vaikutusta lopputulokseen.  
 
TAULUKKO 2. Menu-analyysi ilman hävikin vaikutusta. 
 
 
TAULUKKO 3. Menu-analyysi hävikin kanssa.  
 
  
Menu-analyysi ilman hävikin vaikutusta
Tuote Myynti/kpl Myynti/€ Myyntikate Myyntikate% Luokitus
Keskiarvo
0.7xkeskiarvo
Menu-analyysi hävikin kanssa
Tuote Myynti/kpl Myynti/€ Hävikki/kpl Hävikki/€ Valm. Määrä/kpl Valm. Määrä/€ Myyntikate/€ Myyntikate/% Luokitus
Keskiarvo
Keskiarvox0,7
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Tein analyyseja yhteensä kuusi kappaletta, viiden kuukauden ajalta. Kokonaistarkastelu-
aika oli 20.10.2014 -18.3.2015. Tein analyysin koko ajalta sekä jokaiselta kuukaudelta 
erikseen. Koska lokakuu jäi niin vajaaksi, otin sen mukaan marraskuun analyysiin. Ajan-
kohdan alkamisen valitsin lokakuussa olleen ruokalistamuutoksen mukaan. Halusin kui-
tenkin, että kaikki tuotteet ovat samalta ajalta, joten valitsin sen myös vitriinituotteiden 
ajankohdaksi.  
 
Analyysissä käytettävät tiedot ovat peräisin Pirkkalan ABC:llä käytettävästä Finnpos- 
kassajärjestelmästä. Kassajärjestelmästä löytyy erilaisia raportteja, joista tässä käytin ra-
porttia, jossa näkyy määrättyjen ravintolan tuotteiden myynti määrätyllä ajanjaksolla. Ra-
portissa näkyy myynti sekä kappaleittain että euromääräisesti. Näiden lisäksi raportista 
löytyy myyntikate euroina ja prosentteina sekä hävikki euroina ja kappaleina. 
 
Ensimmäiseen taulukkoon (Taulukko 2.) lisäsin raportista suoraan myynnit ja myyntikat-
teen. Laskin näistä myös keskiarvot. Vertailin myyntimääriä myyntimäärien keskiarvoon 
ja myyntikatteita myyntikatteen keskiarvoon ja näin sain luokiteltua tuotteet menu-ana-
lyysin mukaan tähtituotteisiin, lypsylehmiin, kysymysmerkkeihin ja rakkikoiriin.  
 
Toisessa taulukossa (Taulukko 3.) on edellisen taulukon lisäksi valmistusmäärä sekä hä-
vikki ja nämä huomioiden laskettu myyntikate ja myyntikateprosentti. Tässä taulukossa 
ovat myyntimäärät ja hävikit otettu suoraan Finnpos- raporteista. Tässäkin taulukossa on 
vertailtu myyntimäärien keskiarvoa myyntimääriin ja myyntikatteiden keskiarvoa myyn-
tikatteisiin, jotta on saatu tuotteet luokiteltua menu-analyysin mukaan.  
 
Laitoin tähän osuuteen taulukot koko ajalta, eli 20.10.2014- 18.3.2015. Muista ajankoh-
dista kerron tuotteet, jotka taulukkoihin päätyivät, mutta itse taulukot laitoin liitteeksi 
työhön. Tein myös kuviot tuoteanalyyseista kokonaisajalta 20.10.2014-.18.3.2015. Ku-
viot havainnollistavat paremmin tuoteanalyysia ja niistä on nopeampi ja selkeämpi kat-
soa, mihin kategoriaan mikäkin tuote kuuluu.  Nämä kuviot ovat tehty ilman hävikin vai-
kutusta, koska hävikillä ei ollut suurtakaan merkitystä tuotteille valikoituihin kategorioi-
hin. Kuvioissa on x- akselille sijoitettu tuotteiden myyntimäärät kappaleittain ja y-akse-
lille tuotteiden kateprosentit.  
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5.1 Makeat vitriinituotteet 
 
Ensimmäiseksi tein analyysin makeista vitriinituotteista. Makeita vitriinituotteita oli 
käyttämissäni raporteissa 51 kpl, joista valitsin mukaan kymmenen eniten kappalemää-
räisesti myynyttä tuotetta. Jätin kuitenkin laskelmista pois niin kutsutut lisämyyntituotteet 
sekä kampanjatuotteet. Näissä on hinta niin alhainen ja niitä on myyty niin paljon, että ne 
vääristäisivät hieman analyysia. Otin kuitenkin mukaan kaksi kausituotetta; Runebergin-
tortun ja Laskiaispullan, koska niitä myydään joka vuosi ja niiden tulokset varmasti kiin-
nostavat myös toimeksiantajaa. 
 
Sisältää salassa pidettävää tietoa. 
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5.1.1 Johtopäätökset makeiden vitriinituotteiden menu- analyyseista 
 
Sisältää salassa pidettävää tietoa. 
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5.2 Suolaiset vitriinituotteet 
 
Seuraavaksi tein menu-analyysin ravintolan suolaisista vitriinituotteista. Suolaisiin vitrii-
nituotteisiin valitsin mukaan laskentaan sämpylät, patongit, avoleivät, pikkulämpimät, 
paninit ja pasteijat. Näitä erilaisia suolaisia vitriinituotteita oli yhteensä n. 56 kappaletta. 
Näistä valitsin analyysiin kymmenen parhaan myyntivolyymin omaavaa tuotetta. Otin 
laskentaan mukaan kaikki tuotteet, koska suolaisissa tuotteissa on vähemmän kampanja- 
tai lisämyyntituotteita, joten niiden vaikutus on todella pieni.  
 
Sisältää salassa pidettävää tietoa. 
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5.2.1 Johtopäätökset suolaisten vitriinituotteiden menu-analyyseista  
 
Sisältää salassa pidettävää tietoa. 
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5.3 A´la Carte- annokset 
 
Tein menu-analyysin ravintolan A'la Carte- annoksista. A'la Carte- annoksiin otin mu-
kaan myös pitsat ja koriannokset eli siis kaikki keittiöllä tilauksesta valmistettavat annok-
set. Koska A´la Carte- annosten kohdalla hävikki on lähestulkoon nolla, en tehnyt kuin 
yhden analyysin, jossa en ottanut hävikin vaikutusta huomioon. Tein erillisen analyysin 
lastenannoksista ja jätin ne pois kokonaan muista analyyseista. Tämä siksi, että lastenan-
noksien myyntivolyymit ovat niin pienet, että ne eivät pääsisi laisinkaan analyyseihin. 
A´la Carte-annoksia, joista analyysit tein on 51 kappaletta ja lastenannoksia on 13 kap-
paletta. A´la Carte-annoksista mukaan otin kymmenen parhaan myyntivolyymin omaa-
vaa ja lastenannoksista viisi. Jätin pois laskelmista päivän pihvi- tuotteet, koska ne vaih-
televat ja on vaikea tietää, mikä tuote on ollut kyseessä.  
 
Sisältää salassa pidettävää tietoa. 
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5.3.1 Johtopäätökset a´la carte- ja lastenannosten menu-analyyseista 
 
Sisältää salassa pidettävää tietoa. 
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5.4 Toimenpiteet 
 
Sisältää salassa pidettävää tietoa. 
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6 POHDINTA 
 
Tämän tutkimuksen tekeminen oli aiheena itseäni kiinnostava ja siksi sen tekeminen kä-
vikin minulta suhteellisen helposti. Työn vaativuus oli taulukoiden miettimisessä ja nii-
den oikeanalaisessa esittämisessä, jotta niistä saataisiin mahdollisimman paljon informaa-
tiota. Työn tulokset ja informaatio perustuu paljolti tietoon, joka löytyy yrityksen omista 
tietokannoista ja niitä sitten oli tarkoitus laittaa selkeämpään ja helposti luettavampaa 
muotoon. Tarkoitus oli myös löytää tietokannasta juuri ne tiedot, jotka olivat tarpeellisia 
työtä varten. Tämä oli myös minulle hyvä tapa tehdä tutkimusta ja uskonkin, että siitä 
syystä myös sain tästä työstä enemmän irti. 
 
Teoriatietoa aiheesta löytyy jonkin verran, mutta koin itselleni hankalaksi löytää sitä. 
Myös teorian kirjoittaminen oli mielestäni vaikeaa ja siksi teoriapohja jäikin ehkä hieman 
pieneksi. Tarvittava tieto kuitenkin löytyi ja teoria auttoi paljon, kun tein varsinaista tut-
kimuksellista osuutta.   
 
Tutkimuksen tarkoituksena oli löytää Pirkanmaan Osuuskaupan ABC- liikennemyymä-
löiden vitriini- sekä ruoka-annosvalikoimista tuotteet, joissa on sekä paras kate että paras 
volyymi. Nämä tuotteet löytyivät menu-analyysin avulla, jossa tuotteet ovat jaoteltu nel-
jään ryhmään. Tuotteet, jotka taulukoissa olivat tähtituotteita, ovat näitä parhaan myynti-
katteen ja myyntivolyymin omaavia tuotteita. Tuotteita analysoitiin sekä ilman hävikin 
vaikutusta, että hävikin vaikutus mukaan luettuna. Tähtituotteita valikoimassa oli eniten 
a’la carte- annoksissa, jossa saattoi jonain ajanjaksoina olla tähtituotteita jopa kuusi kap-
paletta kymmenestä. Lastenannoksissa tähtituotteita oli keskimäärin kaksi kappaletta vii-
destä, suolaisissa vitriinituotteissa tähtituotteita oli keskimäärin joka ajanjaksolla neljä 
kappaletta kymmenestä ja makeista vitriinituotteista keskimäärin kolme kappaletta kym-
menestä. Makeista vitriinituotteista tähtituotteita oli siis selvästi vähien, vaikka kaikissa 
kategorioissa oli huonojakin ajanjaksoja.  
 
Tavoitteena tutkimuksessa oli löytää jokaisesta kategoriasta top kolme tähtituotetta. 
Nämä löytyivät kaikista kategorioista analysoimalla ensin eri ajanjaksojen tähtituotteita 
ja valitsemalla niistä useimmiten tähtituotteina olleet tuotteet.  
 
Mielestäni työstä tuli luotettava ja uskon, että siitä on myös oikeasti apua toimeksianta-
jalle. Olen perehtynyt aiheeseen hyvin ja koska se on minua itseäni kiinnostava, halusin 
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myös tehdä työn hyvin. Kaikki tutkimuksessa oleviin taulukoihin ja niiden lukemiin käy-
tettävä materiaali on yrityksen omasta tietokannasta, josta ne voi myös tarvittaessa tar-
kistaa. Tutkimuksen luotettavuutta saattaa jonkin verran heikentää se, että toimeksianta-
jan tietojärjestelmästä otetut luvut tallentuvat sinne kassajärjestelmän kautta ja niihin vai-
kuttaa luonnollisesti kassan käyttäjän sinne syöttämä tieto. Esimerkiksi, jos jotain tuot-
teita jää lyömättä hävikkiin, niin ne eivät myöskään missään raporteissa näy. En kuiten-
kaan usko, että tätä tapahtuisi niin paljon, että se merkittävästi vaikuttaisi tuloksiin.  
 
Kaiken kaikkiaan tutkimus onnistui hyvin ja jos olisi ollut aikaa vielä rutkasti enemmän, 
oli sitä voinut jatkaa vielä pidempäänkin. Työtä tein aika itsenäisesti, joka sopii minulle, 
mutta tarvittaessa sain myös tukea, kun sitä kysyin, niin toimeksiantajan sekä opettajan 
puolelta. Koska opinnäytetyön tekeminen on pitkä prosessi, niin tässäkin työssä käytet-
tävä informaatio on osittain jopa vuoden vanhaa itse työn kirjoittamisajankohtana. Toi-
meksiantajan valikoimavaihdokset ovat kuitenkin aika taajaan tapahtuvia, niin osa tulok-
sista on jo tällä hetkellä vanhentuneita. Toivon kuitenkin, että myös niistä tiedoista voisi 
olla toimeksiantajalle jossain mielessä hyötyä.  
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